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如 果 忽略 收入 影响 和 交易 成 本 ， 愿 意 为 一 样 物品 支 


RR, 现实 生活 中 有 一 些 “ 反 常 "现象 ,个 体会 对 自己 所 
“愿意 出 售 价格 "的 不 一 致 。 塞 勒 利 用 预期 理论 中 的 损失 厌恶 对 这 些 反 常 现象 进行 解释 ， 并 将 该 现象 称 为 豪 赋 
效应 (endowment effect)。 此 后 ， 众 多 研究 者 从 不 同 角 度 对 该 效应 进行 了 探索 和 论证 。 LHP MRT BRR 
应 的 多 种 解释 机 制 ， 包括 损 失 厌 恶 、 心 理 所 有 权 理 论 、 偏 差 的 认 知 过 程 以 及 进化 的 观点 等 ,论证 了 豪 赋 效应 符 


合 “ 常 理 ” 的 原 
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一 把 世人 眼中 破旧 的 扫 是 在 其 主人 的 眼 里 却 
十 分 珍贵 , 或 许 早 在 干 年 前 古人 就 对 这 蜡 于 常理 
的 现象 充满 了 疑惑 。“ 价 值 千 金 " 虽 是 对 “人 们 爱惜 
自己 财产 ”的 一 种 夸张 性 表达 , 但 类 似 的 情境 在 
现实 生活 中 却 极为 常见 。 一 旦 拥有 了 某 种 物品 ， 
人 们 对 该 物品 所 赋予 的 价值 要 高 于 没有 拥有 时 的 
Tit, AIM BM Ay ARZA (Thaler, 1980)。 

课 赋 效应 描述 的 是 一 个 经 济 学 现象 , 但 其 背 
后 的 解释 机 制 绕 不 开心 理学 。 因 此 ,可 以 说 它 是 
经 济 学 和 心理 学 两 个 学 科 碰 撞 的 结果 。 传 统 经 济 
学 认为 ,如果 和 忽略 收入 影响 和 交易 成 本 ,愿意 为 
一 样 物品 支付 的 价格 应 等 于 愿意 出 售 的 价格 ( 罗 
伯 特 ,丹尼尔 ，2009/2009)。 塞 勒 却 发 现 ， 传 统 经 
济 学 无 法 解读 生活 中 的 一 些 “ 反 常 ?现象 一 人们 
对 自己 所 拥有 的 物品 会 赋予 更 高 的 价值 。 塞 勒 认 
为 预期 理论 中 的 损失 厌恶 能 够 解释 这 些 现象 ， 并 
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因 ， 同 时 也 探讨 了 豪 赋 效 应 在 商业 销售 策略 和 政府 拆迁 政策 等 方面 的 应 用 
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时 的 价格 应 等 于 愿意 出 售 的 价格 。 而 塞 勒 教授 却 
上 有 的 物品 赋予 更 高 的 价值 ,造成 “愿意 支付 价格 "和 


经 济 


此 提出 豪 赋 效应 (Thaler 1980)。 此 后 的 经 济 学 
家 们 主要 在 该 效应 的 稳定 性 、 普 遍 性 等 方面 进行 
了 探索 ， 发 展 出 相应 的 经 济 学 理论 模型 (K6szegi 
& Rabin, 2006)。 而 心理 学 家 介入 后 ， 则 从 偏差 的 
认 知 过 程 、 心 理 所 有 权 和 进化 优势 等 各 方面 深入 
解释 其 内 在 机 制 (Beggan, 1992; Carmon & Ariely, 
2000; Huck, Kirchsteiger, & Oechssler, 2005; 
Johnson, Haubl, & Keinan, 2007; Morewedge & 
Giblin, 2015; Weaver & Frederick, 2012), 将 人 的 
认 知 、 情 感 等 传统 经 济 学 看 来 无 关 的 因素 加 入 到 
冷酷 无 情 的 经 济 学 理论 当中 , 并 借鉴 心理 学 的 研 
究 范 式 ， 使 用 实证 研究 手段 进行 验证 ， 提 高 了 经 
济 学 理论 本 身 的 解释 力 和 预测 力 。 刘 赋 效 应 的 发 
现 具有 独创 性 与 开拓 性 ，30 多 年 来 也 吸引 了 无 数 
研究 者 不 断 探索 与 求证 。 它 正 是 经 济 学 和 心理 学 
两 个 学 科 的 碰撞 而 产生 的 精彩 结果 : 基于 违背 传 
统 经 济 学 理论 的 “反常 "现象 提出 课 赋 效应 继而 
对 “反常 "现象 进行 心理 学 层面 的 解读 ， 并 反复 验 
证 为 符合 “常理 ”的 决策 行为 。 
2 “反常 ?的 解读 : 葡萄 酒 之 迹 

也 许 “ 诡 诞 不 经 ”的 现象 需要 同样 “ 话 诞 不 经 ” 
的 人 来 发 现 。 塞 勒 发 现 课 赋 效 应 并 非 偶 然 ， 而 是 
源 于 他 对 经 济 学 理论 的 批判 性 态度 和 对 生活 中 反 
常 现象 的 观察 和 思考 。 早 在 罗切斯特 大 学 经 济 学 
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系 读 书 的 时 候 ， 他 就 是 一 个 尖锐 的 “异端 ” 除了 
对 课 上 的 经 济 学 理论 进行 质疑 外 ,他 对 传统 经 济 
学 收集 和 分 析 市 场 数 据 的 研究 方法 也 不 太 感 兴 
趣 。 不 过 塞 勒 十 分 热 囊 于 观察 和 记录 他 周 于 朋友 
和 老师 的 非 理 性 行为 ,他 甚至 基于 这 些 观察 列 了 
一 份 “ 非 理性 行为 清单 ”(Thaler, 2015)。 这 份 清 
为 塞 勒 后 续 的 许多 研究 工作 奠定 了 基础 ， 其 中 也 
包括 课 赋 效应 。 

塞 勒 一 直 对 葡萄 酒 有 强烈 的 偏好 ， 因此 他 对 
有 相同 爱好 的 理 查 德 : 罗 塞 特 教授 的 非 理性 行为 
尤其 感 兴趣 。 罗 塞 特 教授 喜好 收藏 葡萄 酒 , 但 他 
既 不 会 用 低 于 100 美元 的 价格 出 售 他 收藏 的 葡萄 
酒 ， 也 不 会 收藏 价格 高 于 35 美元 的 葡萄 酒 。 卖 价 
和 买 价 之 间 的 巨大 差异 似乎 无 法 用 传统 的 经 济 学 
理论 进行 解释 。 罗 塞 特 教授 自己 并 不 认为 这 一 行 
为 有 何 怪异 之 处 ,但 塞 勒 却 耿耿 于 怀 。 这 种 不 一 
致 的 决策 背后 似乎 隐 含 着 某 种 规律 ,会 稳定 地 对 
个 体 的 价值 评估 产生 影响 ,但 他 一 直 无 法 解释 这 
个 问题 。 

1976 年 的 一 次 会 议 上 , ERE SMA H 
科 霍 夫 (B. Fischhofb) 的 推荐 下 ， 塞 勒 研读 了 预期 
理论 (prospect theory) 的 手稿 。 他 意识 到 预期 理论 
中 的 损失 厌恶 能 够 对 该 效应 做 出 解释 ， 其 解决 方 
法 就 是 握 弃 标准 理论 ， 承认 人 的 偏好 是 有 差异 
的 。1980 年 ， 塞 勒 提出 了 课 赋 效应 , 虽然 在 这 之 
后 塞 勒 并 未 对 该 效应 开展 更 多 的 研究 , 但 他 迈 出 
的 这 一 步 却 是 开拓 性 的 。 更 重要 的 是 ， 塞 勒 在 经 
济 学 和 心理 学 之 间 搭 建 一 座 桥 染 , 将 心理 学 理论 
和 研究 方法 引入 经 济 学 领域 ， 科 学 地 解释 了 豪 赋 
效应 这 一 非 理 性 行为 背后 合理 的 心理 基础 和 规律 ， 
引领 了 一 番 课 赋 效 应 的 研究 热潮 ,使 得 大 量 经 
济 学 家 和 心理 学 家 都 投身 于 对 该 效应 的 探寻 中 。 


3 “常理 ”的 验证 : 理论 的 争论 与 发 展 


一 石 激 起 千 层 浪 。30 多 年 以 来 ,大量 研究 者 
致力 于 探究 课 赋 效应 的 内 在 机 制 , 试图 为 生活 中 
的 “反常 "现象 找 出 合乎 常理 的 解答 。 

课 赋 效应 的 发 现 与 探究 基于 两 种 范式 , 在 物 
物 交 换 范 式 中 (exchange paradigm; Hood, Weltzien, 
Marsh, & Kanngiesser, 2016; Kahneman, Knetsch, 
& Thaler, 1990), 被 试 被 随机 分 配 一 种 物品 ( 钱 或 
杯子 ), 在 随后 的 交换 过 程 中 却 表 现 出 不 愿 交 换 成 
男 一 种 物品 的 现象 ,该 交换 率 低 于 随机 率 (50%); 


而 在 估价 范式 中 (valuation paradigm; Fehr, Hakimov, 
& Kiibler 2015; Kahneman et al., 1990), 被 试 被 随 
机 赋予 买 者 或 卖 者 身份 ， 分 别 给 予 金钱 或 物品 ， 
结果 发 现 卖 者 愿意 出 售 该 物品 的 最 低 价 格 (WTA) 
显著 高 于 买 者 愿意 为 该 物品 支出 的 最 高 价格 
(WTP), WTA 约 为 WTP 的 2 至 3 倍 (Kahneman et 
al., 1990)。 这 两 种 是 豪 赋 效应 的 经 典 研 究 范式 , 一 
直 沿 用 至 今 ， 帮助 研 究 者 们 探寻 课 赋 效应 的 奥 
秘 。 通 过 这 两 种 范式 ,对 课 赋 效应 的 解释 已 不 仅 
仅 限 于 预期 理论 中 的 损失 厌恶 Kahneman & 
Tversky, 1979; Thaler, 1980), 众多 研究 者 从 心理 
所 有 权 、 认 知 偏差 、 进 化 等 不 同 角 度 对 该 现象 进 
行 反复 论证 和 解释 ( 见 图 1)。 


图 1 台 赋 效应 内 在 机 制 之 理论 脉络 


注 : DD“ 情景 范式 诱导 "与 “客观 存在 事实 "之 争 ; 四“ 本 能 
说 "与 “ 习 得 说 "之 争 


3.1 损失 厌恶 loss aversion) 

损失 厌恶 是 Thaler (1980) 对 豪 赋 效 应 内 在 机 
制 采 用 的 解释 。 根 据 预 期 理论 (Kahneman & 
Tversky, 1979)， 人 们 的 效用 曲线 是 “S” 型 的 ,决策 
者 进行 决策 时 ,根据 参照 点 形成 收益 或 损失 的 判 
断 。 损 失 区 的 价值 函数 是 凸 函 数 ， 而 收益 区 的 价 
值 函 数 则 为 四 函数 ， 且 损失 函数 的 斜率 远大 于 收 
益 函 数 的 斜率， 即 损 失 造 成 的 伤害 程度 远大 于 等 
量 收益 带 来 的 快乐 程度 ， 该 现象 就 是 “损失 厌恶 ”。 
如 果 将 现状 (status quo) 作 为 参照 点 ， 对 于 卖 者 来 
说 ， 卖 出 商品 是 一 种 损失 ， 而 买方 得 到 商品 则 是 
获 益 。 由 于 人 的 损失 厌恶 这 一 特性 ,在 卖 出 商品 
时 相 比 于 买 人 时 会 感知 到 更 高 的 价值 , 从 而 产生 
WTA 和 WTP 不 对 称 的 课 赋 效应 (Thaler, 1980). 

基于 预期 理论 ， 如 何 定 义 “ 损 失 ” 依 赖 于 参照 
点 ， 而 参照 点 可 以 是 个 体 当 前 的 状态 , 也 可 以 是 
渴望 、 预 期 、 社 会 规范 或 是 社会 比较 等 (Ericson & 
Fuster, 2014)。K6szegi 和 Rabin (2006) 提 出 的 基于 
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预期 的 参照 点 理论 (expectation-based reference points 
theory) 发 展 了 预期 理论 ， 将 对 未 来 结果 的 当前 预 
期 而 非 现 状 作 为 参照 点 。 例 如 ,获得 400 元 意外 
之 财 对 个 体 而 言 是 收益 ， 而 对 于 预期 获得 600 元 
的 个 体 而 言 获得 500 元 就 是 损失 。 该 理论 认为 店 
赋 效 应 源 于 双方 没有 交易 的 需求 和 倾向 ， 当 人 们 
交易 的 意愿 增加 ， 直 到 确 知 交 易 一 定 能 完成 时 ， 
PUR LS AA (Ericson & Fuster, 2011)。 这 一 
BAYS ty FE Bil OT FE P MRC Nir BT Hee BET fie 
释 。 如 Engelmann 和 Hollard (2010) 发 现 通过 让 被 
试 重复 进行 交易 会 消除 课 赋 效应 ， 因 为 这 一 流程 
提高 了 被 试 对 交易 发 生 的 预期 。 

近年 来 神经 生理 方面 的 研究 也 进一步 证 明了 
课 赋 效应 过 程 中 的 损失 厌恶 。Weber 等 人 (2007) 
首次 采用 功能 性 核磁 功能 成 像 (fMRD) 的 方法 ， 发 
现 被 试 在 售卖 时 杏仁 核 活动 比 购买 时 更 强 ， 这 和 
损失 厌恶 所 引起 的 过 度 慌 惧 反 应 一 臻 (Camerer， 
2005)。 此 外 , Knutson 等 人 (2008) 的 研究 进一步 发 
现 ， 内 侧 前 额 叶 皮层 (MPFC: medial prefrontal- 
cortex) 的 激活 与 购买 和 选择 情境 中 的 价格 显著 负 
相关 ， 与 售卖 情境 中 的 价格 正 相 关 , 这 与 过 往 研 
究 中 发 现 的 MPFC 与 收益 正 相 关 、 与 损失 负 相 关 
结果 相 一 致 (Knutson, Fong, Bennett, Adams, & 
Hommer, 2003)。 同 时 研究 者 还 发 现 被 试 在 售卖 时 
右 侧 脑 岛 的 激活 水 平 能 显著 预测 裹 赋 效 应 (de 
Martino, Kumaran, Holt, & Dolan, 2009; Knutson et 
al.，2008)， 而 脑 岛 的 激活 被 认为 与 痛苦 相关 联 
(Sanfey, Rilling, Aronson, Nystrom, & Cohen, 2003)。 
当 被 试 在 服用 了 乙酰 氨基 酚 这 种 可 以 减少 损失 带 
来 的 痛苦 的 药物 之 后 ， 卖 出 手中 的 商品 对 于 卖 者 
来 说 也 确实 变 得 更 加 容易 了 (Dewall，Chester， & 
White, 2015). 

HIR, HR IRIE E BE a Ar AY f 
释 机 制 ， 有 研究 者 对 比 了 几 种 理论 ,也 发 现 损失 
厌恶 能 够 最 好 地 解释 课 赋 效应 (Pachur & 
Scheibehenne, 2017)。 但 这 种 理论 也 受到 了 一 些 人 研 
究 者 的 质疑 ,他们 认为 损失 规避 并 不 能 解释 所 有 


3.2 ”心理 所 有 权 (the ownership effect) 
早 在 50 多 年 前 ，Heider (1958) 就 提出 心理 所 
有 权能 提升 对 所 拥有 物品 的 喜好 。 所 有 权 理 论 认 
为 ,个 体会 在 自己 与 拥有 物 间 建 立 联系 (Beggan， 
1992), 拥有 物 是 自我 的 延伸 ， 内 隐 的 自我 评价 会 
转移 至 与 之 相 联 系 的 拥有 物 上 。 通 常人 们 对 自我 
(特征 、 能 力 等 ) 的 判断 有 自我 提升 偏差 (Heck & 
Krueger，2016)， 因 此 与 自我 相 联系 的 拥有 物 也 可 
能 被 评价 得 更 为 积极 (Hood et al.，2016)， 导 致 个 
体 对 拥有 物 赋予 更 高 的 价值 ， 从 而 产生 豪 赋 效 应 
(Beggan, 1992; Chatterjee, Irmak, & Rose, 2013; 
Dommer & Swaminathan, 2013; Shu & Peck, 
2011)。 因 此 影响 自我 评价 的 体验 (例如 : 自我 威胁 
事件 或 骄 做 事件) 也 会 影响 齐 赋 效应 (Alexopoulos， 
Šimleša, & Francis, 2015)。 同 时 ， 国 内 研究 者 通过 
电 生 理 研 究 发 现 , 不 仅仅 是 自我 提升 , 他 人 贬损 
也 能 解释 所 有 权 的 提升 ， 从 而 导致 襄 赋 效应 
(Huang & Wu, 2016). 之 后 的 研究 进一步 发 展 了 所 
有 权 理 论 , 例如 ， 有 研究 认为 裹 赋 效 应 并 非 因为 
客观 地 拥有 某 件 物体 ， 而 是 源 于 拥有 物体 的 主观 
所 有 权 感 受 (Reb & Connolly, 2007), 因此 即便 是 
过 去 的 所 有 权 经 历 (Strahilevitz & Loewenstein, 
1998)， 如 触摸 等 能 产生 所 有 权 感 受 的 行为 (Brasel 
& Gips, 2014; Florack, Kleber, Busch, & Stöhr, 
2014) 也 会 影响 物品 评价 ， 同 时 研究 发 现 拥有 物品 
的 时 间 越 长 ， 对 物品 的 评价 也 会 越 高 (Strahilevitz 
& Loewenstein, 1998)。 

有 趣 的 是 ，Knutson 等 人 (2008) 的 研究 证 实 了 
内 侧 前 额 叶 皮层 (MPFC) 基 于 损失 厌恶 对 裹 赋 效 
应 的 解释 , 但 同样 也 支持 了 心理 所 有 权 对 课 赋 效 
应 的 解释 。 大 量 研究 表明 , MPFC 与 自我 意识 紧密 
相关 ， 例 如 相 较 于 评价 他 人 的 特质 , 个体 评价 自 
我 的 特质 时 MPFC 有 更 强 的 激活 (Araujo，Kaplan， 
& Damasio, 2013)。 同 时 在 中 国文 化 背景 下 ， 研 究 
者 发 现 课 赋 效 应 不 仅 出 现在 自己 的 物品 上 ,也 出 
现在 亲密 他 人 (包含 在 “自我 "中 的 母亲 、 恋 人 、 好 
朋友 等 ) 的 物品 上 ， 腹 内 侧 前 额 叶 (VMPFC) 都 存在 


的 问题 ,比如 入 们 对 “放弃 拥有 ”的 厌恶 可 能 是 豪 
赋 效 应 的 重要 原因 ， 而 非 单纯 对 损失 的 厌恶 
(Schurr & Ritov, 2013)。 同 时 有 研究 者 提出 心理 所 
权 理 论 也 可 以 解释 课 赋 效应 (Beggan，1992; 
Dommer & Swaminathan, 2013; Morewedge, Shu, 
Gilbert, & Wilson, 2009). 


显著 的 激活 ， CLE — i A TA AL BL He HE T 
持 (Feng, Zhao, & Donnay, 2013; Zhao, Feng, & 
Kazinka, 2014; 郭 文敏 , EME, BR, IFAN, 2017). 
基于 所 有 权 理 论 , 一 些 研 究 者 试图 挑战 损失 
厌恶 对 刘 赋 效应 的 解释 (Dommer & Swaminathan, 
2013; Morewedge et al., 2009), Morewedge 等 人 
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(2009) 通 过 实验 设计 分 离 了 损失 厌恶 和 所 有 权 ， 
认为 纯粹 所 有 权 理 论 (mere ownership effect) 就 可 
解释 课 赋 效应 。 损 失 厌 恶 需 建 立 在 获 益 与 损失 的 
心理 不 对 称 上 ,而 所 有 权 只 要 拥有 某 个 物体 即 可 
发 生 (Beggan, 1992; Morewedge & Giblin, 2015)。 

研究 者 发 现 购买 的 商品 不 是 为 自己 所 用 (二 次 销 
售 或 换取 其 他 物品 时 ) 时 ， 台 赋 效应 并 不 会 出 现 ， 
也 为 这 类 观点 提供 了 支持 (Kahneman et al., 1990; 
Svirsky, 2014)。, 而 男 一 些 研 究 者 则 提出 ， 对 课 赋 效 
应 的 解释 应 同时 结合 损失 厌恶 和 所 有 权 两 种 理论 
(Chatterjee et al., 2013; Ericson & Fuster, 2014; 
Shu & Peck, 2011). lùn, Chatterjee 等 人 (2013) 提 
出 ， 所 有 权 理 论 认为 拥有 物 包含 着 重要 的 自我 定 
X, 售 出 与 自我 相 联系 的 物品 是 一 种 心理 上 的 相 
对 损失 ,会 对 个 体 构成 自我 威胁 ， 因此 个 体 采用 
自我 提升 行为 即 提高 对 拥有 物 的 评价 来 维护 自我 
概念 ， 继 而 产生 课 赋 效应 (Chatterjee et al., 2013; 
Dommer & Swaminathan, 2013)。 因 此 ,心理 所 有 
权 可 以 看 作 损 失 厌 恶 发 生 的 基础 ， 而 损失 厌恶 的 


the Forgone)， 即 个 体 对 将 要 失去 的 物体 更 为 关 
注 。 交易 中 ,购买 者 关注 他 们 潜在 的 支出 ， 而 售卖 
者 则 关注 他 们 即将 放弃 的 物品 ,这 种 关注 偏差 会 
导致 课 赋 效应 。 人 研究 者 同时 强调 ,这 种 偏差 不 仅 
仅 是 诸如 售卖 者 对 交易 物品 感受 到 更 高 的 价值 ， 
而 是 双方 在 交换 中 强调 不 同 的 方面 。 买 者 放弃 金 
钱 ， 因 此 对 金钱 的 评价 更 可 能 受 价格 比较 标准 等 
因素 影响 ， 例 如 参照 价格 等 (Kalyanaram & Winer, 
1995); 而 卖 者 放弃 物品 ， 更 可 能 受到 物品 相关 的 
因素 影响 ， 例 如 放弃 物品 的 态度 等 。 买 卖 双 方 注 
意 关注 点 的 不 同 通 过 眼 动 等 实验 手段 也 得 到 了 进 
一 步 验证 (Ashby et al., 2012). 
3.3.2 ”记忆 提取 

此 外 ,质询 理论 (Query Theory) 从 记忆 的 角度 
对 课 赋 效应 进行 解释 , 个 体 在 决策 过 程 中 会 从 记 
忆 中 提取 信息 并 整合 (Johnson et al., 2007)。 它 包 
含 三 个 假设 : 第 一 ,偏好 相关 信息 (preference- 
relevant information) 按 照 一 定 顺 序 通 过 评价 性 问 
题 或 质询 (queries) 获 得 ; 第 二 , 最 先 获取 的 信息 最 


核心 在 于 参照 依赖 (reference dependence), 将 拥 
有 物体 的 初始 状态 的 感知 作为 参照 点 ， 购 买 即 为 
相对 收益 ,售卖 即 为 相对 损失 (Shu & Peck, 
2011). 
3.3 偏差 的 认 知 过 程 (Biased cognitive processing) 
损失 厌恶 一 直 是 课 赋 效应 最 广泛 采用 的 解释 
机 制 (Kahneman & Tversky, 1979; Thaler, 1980), 
然而 损失 厌恶 只 关注 基于 参照 依赖 的 外 在 状态 , 极 
少 谈 及 个 体内 在 的 认 知 过 程 (Willemsen，B6ckenholt, 
& Johnson, 2011)， 而 了 解 个 体 的 认 知 过 程 是 预测 
和 促进 行为 的 关键 (Pachur & Scheibehenne, 
2012)。 例 如 ， 黄 劲松 和 孙 建 伟 (2009) 在 产品 更 换 


为 丰富 ,在 决策 过 程 中 所 占 权 重 最 大 ; 第 三 , 由 
于 记忆 的 输出 干扰 (output interference] 和 提取 抑 
制 (retrieval inhibition)， 较 早 质询 的 信息 会 干扰 随 
后 与 之 相关 的 信息 ， 因 此 越 早 的 信息 对 决策 的 预 
测 作用 越 强 (Spilti， Brandt, & Zeelenberg, 2017)。 
Johnson 等 人 (2007) 采 用 估价 范 式 ， 通 过 层面 列表 
法 (aspect listing) 让 被 试 记录 在 对 物品 (杯子 ) 估 价 
过 程 中 考虑 到 的 因素 ， 研 究 发 现 买卖 双方 在 对 物 
品 估价 时 会 产生 不 同 的 质询 内 容 和 质询 次 序 ,， 卖 
者 最 先 质询 提升 所 售 物品 价值 的 相关 信息 (关于 
物品 的 积极 想法 和 关于 金钱 的 消极 想法 )， 而 买 者 
则 与 之 相反 ,而 改变 质询 的 顺序 和 内 容 能 影响 襄 


决策 中 验证 了 买卖 双方 的 认 知 偏差 ， 即 买方 会 高 
估 旧 产品 的 属性 ， 而 卖方 会 高 估 新 产品 的 属性 。 
因此 , 一 些 认 知 理论 提出 购买 或 售卖 可 以 产生 不 
同 的 认 知 框架 , 个 体 在 不 同 的 框架 下 会 产生 注 
意 、 记 忆 提 取 、 信 息 搜寻 等 偏差 .进而 影响 物品 
的 评价 (Ashby, Dickert, & Glockner, 2012; Carmon 
& Ariely, 2000; Johnson et al., 2007; Morewedge & 
Giblin, 2015; Weaver & Frederick, 2012). 
3.3.1 ”注意 分 配 

大 量 研 究 发 现 ,注意 能 反映 和 影响 决策 偏好 
(Suri & Gross, 2015)。Carmon 和 Ariely (2000) 提 
出 课 赋 效应 源 于 交易 中 的 聚焦 放弃 效应 (Focus on 


赋 效 应 。 
3.3.3 ”参照 价格 理论 

质询 理论 对 课 赋 效应 的 解释 (Johnson et al., 
2007) 依 赖 于 个 体内 部 信息 的 搜索 ， 而 参照 价格 理 
论 主要 关注 外 部 信息 的 搜索 ,搜索 的 不 同 结果 可 
能 导致 个 体 对 物体 价值 不 同 的 感知 ， 进 而 导致 看 
赋 效 应 。 该 理论 认为 ,一 件 商品 的 保留 价格 是 其 
自身 价值 和 市 场 售 价 的 双重 反映 。 但 是 卖家 给 予 
市 场 价 格 更 高 权重 ， 而 买 家 则 更 关注 商品 的 价值 
(Simonson & Drolet, 2004)， 因 此 双方 对 同一 件 商 
品 的 估价 出 现 差 异 。 根 据 Weaver 和 Frederick 
(2012) 的 研究 ， 人 们 对 商品 的 出 价 依赖 于 感受 到 
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的 商品 价值 与 搜寻 到 外 在 参照 价格 的 差异 。 大 部 
分 市 场 条 件 下 ， 市 场 参 照 价 格 均 高 于 商品 价值 ， 
因此 卖家 普遍 出 价 较 高 ， 而 买 家 愿意 接受 的 价格 
较 低 。 而 在 代 币 等 市 场 上 , 参照 价格 和 商品 价值 
相等 ， 买 卖 双方 出 价 也 相同 ， 因 此 刘 赋 效应 消失 
(Kahneman et al., 1990)。 该 结论 也 得 到 了 相关 眼 
动 实验 的 验证 (Ashby et al., 2012)。 双 方 内 心 参照 
价格 不 同 使 得 他 们 对 商品 的 评价 出 现 差异 ， 外 在 
表现 就 是 襄 赋 效应 。 

总 之 , 参照 价格 理论 认为 课 赋 效应 的 根源 是 
卖家 对 交易 负 效 用 的 厌恶 ， 即 他 们 不 愿意 在 交易 
中 吃亏 (Brown, 2005), 这 与 损失 厌恶 理论 (Chatterjee 
et al., 2013; Thaler, 1980) 所 提出 的 观点 不 同 。 正如 
很 多 学 者 指出 的 那样 (Weaver & Frederick, 2012), 


CODE 5 岁 儿 童 身上 发 现 了 店 赋 效应 且 这 一 
效应 在 成 年 人 身上 并 未 显著 降低 ,说 明 课 赋 效 应 
是 较为 稳定 的 参照 依赖 偏好 ， 并非 由 对 市 场 交 易 
规则 等 经 验 缺 乏 所 致 。 这 也 为 进化 的 观点 提供 了 
依据 。 研 究 者 们 还 发 现 了 该 效应 的 情景 特异 4 
黑猩猩 对 工具 的 课 赋 效应 只 有 在 该 工具 即时 可 用 
的 前 提 下 才 会 出 现 (Brosnan et al., 2007)。 这 表明 
人 类 不 同 的 表现 很 可 能 是 漫长 进化 过 程 中 最 大 化 
自身 利益 而 发 展 出 来 的 行为 模式 。 

然而 这 一 观点 也 受到 了 挑战 Apicella, 
Azevedo, Christakis 和 Fowler (2014) 在 非洲 某 个 原 
始 部 落 进行 的 实验 中 发 现 , 与 外 界 几 乎 没有 任何 
接触 的 部 落 人 群 未 展现 出 课 赋 效应 ,而 与 周围 村 
庄 往来 的 增加 则 使 得 课 赋 效应 提高 。 因 此 ， 课 赋 


消费 者 的 购买 决策 受 交易 价值 ， 即 实际 售 价 与 预 
期 售 价 之 差距 影响 ， 而 预期 售 价 则 由 先前 经 验 和 
当前 购物 环境 等 多 种 因素 决定 (Briesch, Krishnamurthi, 
Mazumdar, & Raj, 1997; Kalyanaram & Winer, 


效应 可 能 并 非 为 祖先 一 直 拥 有 并 传承 下 来 的 特性 ， 
而 是 人 们 在 长 期 市 场 交 易 中 习 得 的 行为 。 这 一 结 
果 也 支持 了 参照 价格 理论 。 原 始 部 落 与 其 他 近 人 
类 动物 研究 结果 的 差异 可 能 有 两 种 原因 。 其 一 是 


1995)。 正 是 对 环境 信息 搜索 的 不 同 结果 ， 导 致 了 
买卖 双方 对 同样 商品 的 价值 感知 出 现 了 差异 。 
3.4 进化 的 观点 

进化 观点 认为 ， 双 边 交 易 一 直 是 人 类 社会 重 
要 特征 ,在 进化 过 程 中 获得 有 利 结果 的 群体 有 更 
大 的 存活 概率 ,而 课 赋 效应 就 有 利于 推动 良好 结 
果 的 出 现 (Huck et al., 2005)。 正 因 如 此 ,长 期 来 看 
用 有 积极 课 赋 效应 的 群体 不 会 灭绝 ， 而 他 们 从 之 
前 的 成 功 经 验 中 学 习 到 的 东西 通过 代 际 传承 ， 变 
成 后 代 偏 好 选择 时 的 一 种 本 能 。 人 类 和 许多 生物 
在 行为 上 的 相似 可 被 认为 是 进化 的 证 据 。 例 如 ， 
研究 者 发 现 黑猩猩 对 已 经 拥有 的 东西 比 未 来 可 能 
获得 的 东西 偏好 更 强 (Brosnan et al., 2007), BIE 
们 也 有 齐 赋 效应 ， 且 这 一 效应 在 对 进化 意义 更 大 
的 物品 类 别 ( 如 食物 ) 上 更 加 明显 (Drayton, Brosnan, 
Carrigan, & Stoinski, 2013)。 与 人 类 认 知 系统 类 似 
的 卷 尾 猴 同样 展现 出 类 似 倾 向 。Chen, Lakshmina- 
rayanan 和 Santos (2006) 发 现 ， 卷 尾 猴 在 模拟 的 人 
类 市 场 交 易 中 表现 出 对 价格 变化 、 预 期 收益 的 敏 
感 。 同 时 ， 尽 管 程度 较 低 ,但 也 有 损失 厌恶 和 参照 
依赖 的 倾向 。 进 一 步 研 究 显示 ， 课 赋 效 应 在 它们 身 
上 也 表现 得 非常 明显 (Lakshminaryanan,，Chen, & 
Santos, 2008)。 

人 类 共有 的 一 些 决策 偏见 可 能 植 根 于 漫长 进 
化 过 程 中 的 自然 选择 。 Harbaugh, Krause 和 Vesterlund 


实验 室 中 的 近 人 类 动物 其 实 早 已 暴露 在 经 济 环境 
中 ， 部 分 动物 在 实验 前 还 经 历 过 代 币 训练 ， 因 此 
课 赋 效应 可 能 并 非 先天 就 有 的 倾向 。 其 二 是 ， 尽 
管 襄 赋 效 应 确实 是 在 进化 过 程 中 形成 并 不 断 巩固 
的 , 但 采集 -狩猎 的 文化 特征 抑制 了 这 种 倾向 。 同 
时 ,不 少 研究 (List，2003; Plott & Zeiler, 2005; 
Shogren, Shin, Hayes, & Kliebenstein, 1994) 也 发 现 ， 
交易 练习 和 重复 试验 可 以 使 被 试 积累 市 场 经 验 ， 
此 时 购买 出 价 (WTP) 和 售 出 要 价 (WTA) 之 间 的 差 
异 消失 。 神 经 生理 学 方面 的 研究 也 发 现 , 富有 市 
场 经 验 的 被 试 右 侧 岛 叶 (right insular) 的 活跃 性 显 
著 低 于 市 场 经 验 缺 乏 的 被 试 , 而 当 无 市 场 经 验 的 
被 试 获得 市 场 经 验 后 ， 脑 岛 的 活跃 性 亦 随 之 降低 ， 
进一步 验证 了 有 关外 在 市 场 经 验 对 课 赋 效应 的 影 
响 ( 郭 文敏 等 , 2017)。 
3.5 ”实验 情境 的 诱导 

大 量 研 究 都 验证 了 课 赋 效应 的 存在 ,， 并且 发 
展 出 了 不 同 的 理论 对 其 进行 解释 , 但 也 有 学 者 对 
豪 赋 效 应 提出 了 质疑 (Isoni, 2011; Plott & Zeiler, 
2005, 2007, 2011), 他们 发 现在 不 同 的 实验 情境 下 ， 
WTA 和 WTP 的 差异 并 不 是 稳定 存在 的 ， 这 个 不 
对 称 现象 可 能 受到 很 多 情境 因素 的 影响 。 比 如 实 
验 的 指导 语 上 ， 若 主 试 在 分 配给 被 试 课 赋 产品 时 
明确 告诉 被 试 “你 现在 拥有 X”， 可 能 会 使 被 试 误 
解 为 这 是 主 试 赠与 的 礼物 等 等 。 该 理论 挑战 了 众 
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多 经 典 研究 经 提出 ， 就 引起 了 学 者 们 的 巨大 交换 情境 中 获取 充足 资源 更 有 利于 生物 体 生 存 
关注 。 (Brosnan et al., 2007; Harbaugh et al., 2001)。 从 微 


Plott 和 Zeiler (2005) 猜 测 ， 交 易 不 对 称 性 的 
产生 与 被 试 对 估 值 启动 范式 的 不 同 理解 有 关 。 于 
是 他 们 在 匿名 条 件 下 使 用 股票 估 值 范式 ， 让 被 试 
进行 多 轮 的 交易 ， 每 轮 交 易 后 给 予 反馈 ， 最 后 发 
现 WTP 和 WTA 之 间 的 差异 消失 了 。Plott 和 Zeiler 
(2007) 进 一 步 控 制 了 一 些 被 试 可 能 产生 误解 的 条 
件 ， 如 : 指导 语 的 诱导 性 (通过 抛 硬币 的 方式 随机 
决定 被 试 一 开始 拥有 的 物品 )、 课 赋 产 品 放 置 的 位 
置 (将 替代 产品 置 于 被 试 面 前 ) 等 ， 结 果 也 发 现 
WTA 和 WTP 之 间 的 差异 消失 。 他 们 由 此 提出 ， 
WTP 和 WTA 之 间 的 不 对 称 不 能 简单 地 用 课 赋 效 


MARE, 虽然 损失 厌恶 是 被 最 广泛 采用 的 解释 机 
till, 然而 学 者 认为 纯粹 所 有 权 理 论 (mere ownership 
effect) 即 可 解释 刘 赋 效应 (Beggan, 1992; Morewedge 
& Giblin, 2015), 同时 所 有 权 也 可 被 认为 是 损失 
厌恶 理论 的 基础 ,购买 或 售卖 会 参照 物品 的 初始 
所 有 权 状 态 ,将 其 作为 参照 点 而 产生 的 相对 收益 
及 损失 的 感受 (Shu & Peck, 2011)。 此 外 ,损失 大 
恶 仅 简单 解释 了 售卖 和 购买 所 导致 的 损失 和 收益 
状态 ， 并 未 细致 探寻 个 体 的 内 在 认 知 过 程 。 也 
研究 者 认为 在 不 同 的 购买 和 售卖 框架 下 ， 个 体 在 
注意 分 配 、 记 忆 提 取 、 信 息 搜寻 等 认 知 过 程 中 会 


应 来 解释 ， 可 能 还 受 实验 中 没有 被 控制 好 的 细节 
影响 。 而 前 人 的 研究 也 表明 ， 如 果 个 体 相信 他 们 
在 一 个 谈判 的 环境 中 , 个 体会 过 度 地 使 用 “ 卖 高 
买 低 ”的 策略 ， 虚 报 物品 的 价值 ， 从 而 导致 WTP 
和 WTA 差距 的 产生 (Korobkin, 2002), 反映 了 实 
验 情境 对 于 实验 结果 的 巨大 影响 。 

后 续 有 很 多 学 者 对 这 一 理论 进行 了 反驳 ， 认 
为 课 赋 效应 确实 是 人 类 的 内 在 偏好 ， 而 并 非 是 1 
于 被 试 的 误解 。 他 们 采用 不 同 的 实验 范式 ， 控 币 
了 Plott 和 Zeiler (2005, 2007) 提 到 的 各 种 条 件 ， 也 
区 分 了 对 实验 范式 产生 了 误解 的 被 试 和 没有 对 实 
验 范 式 产生 误解 的 “精明 被 试 ” 结果 还 是 发 现 了 
显著 的 WTA 与 WTP 之 间 的 差距 ,反驳 了 “被 试 误 
解说 ”证 明了 豪 赋 效 应 的 稳定 性 (Bartling，Engl， 
& Weber, 2015; Fehr et al., 2015)。 但 是 “被 试 误解 
说 ”仍然 对 于 课 赋 效应 的 探讨 有 一 定 的 意义 , 它 
促进 了 店 赋 效应 实验 范式 的 规范 化 ,实验 者 在 实 
验 中 会 注意 控制 这 些 可 能 导致 被 试 产生 反应 偏差 
的 变量 ， 从 而 能 更 加 有 力 地 证 明 课 赋 效 应 在 脱离 
了 这 些 变 量 之 后 也 可 以 稳定 存在 (Jones,，Moore, 
Shub, & Amitay, 2015)。 
3.6 Be: 理论 的 整合 

本 文 对 刘 赋 效应 及 其 机 制 解释 进行 了 详细 梳 
理 ( 见 图 1)。 起 初 , 研究 者 只 围绕 于 损失 大 恶 理论 ， 
但 不 久之 后 便 有 研究 者 意识 到 诸如 所 有 权 理 论 、 
认 知 过 程 、 进 化 理论 等 都 能 对 该 现象 进行 解释 
(Beggan, 1992; Carmon & Ariely, 2000; Huck et al., 
2005; Johnson et al., 2007; Plott & Zeiler, 2011; 
Weaver & Frederick, 2012), MEWE, IRZ 
应 是 一 种 进化 的 优势 ， 长 期 利用 课 赋 效应 在 双边 


产生 认 知 偏差 . 这 种 认 知 偏差 导致 了 课 赋 效应 
(Ashby et al., 2012; Carmon & Ariely, 2000; Johnson 
et al., 2007; Weaver & Frederick, 2012)。 同 时 ， 虽 
然 一 些 学 者 对 课 赋 效应 实验 范式 的 操纵 提出 了 质 
BE, 但 在 反复 争论 中 该 效应 仍 被 证 实 是 稳定 和 普 
所 的 (soni, 2011; Plott & Zeiler, 2005, 2007, 2011). 


4 WA: 小 心机 与 大 策略 


研究 者 对 课 赋 效应 内 在 机 制 的 深入 探索 和 反 
复 争 议 ， 既 为 日 常生 活 中 存在 的 一 些 反 常 现象 寻 
得 了 合乎 常理 的 解答 ,也 为 进一步 的 应 用 实践 提 
供 了 可 能 。 

4.1 [esl “ME SE 

of PE URC DM APE EL il) AFD, 已 经 成 为 暗藏 
et i 批 边 喊 
“再 买 就 市 手 ” 边 下 单 的 “ 千 手 观音 ” 们 的 诞生 。 生 
活 中 消费 者 作为 买方 并 未 拥有 商品 ，WTP 较 低 ， 
基于 “心理 所 有 权 ”* 理 论 ， 可 些 措施 让 消 
费 者 对 商品 产生 所 有 权 感 知 ， 此 时 放弃 购买 便 成 
为 一 种 损失 ,由 于 “损失 厌恶 ” 消费 者 的 购买 意 
愿 提升 (Kahneman & Tversky，1979)。 研 究 发 现 ， 
在 做 出 购买 决策 前 , 与 商品 的 互动 往往 会 影响 消 
费 者 对 价格 的 预期 。 这 种 互动 主要 是 通过 两 个 方 
面 进行 : 知觉 到 的 心理 所 有 权 与 情绪 情感 体验 ， 
两 者 共同 影响 消费 者 对 产品 的 情感 联结 (Shu & 
Peck, 2011)。 

触摸 是 个 体 进行 购买 决策 时 常用 的 一 种 判断 
方式 。 过 往 研 究 发 现 , 增加 触摸 机 会 后 ,消费 者 更 
有 可 能 增加 无 计划 购买 行为 (Peck & Childers, 
2006)。 而 大 量 研究 表明 ,触摸 能 提升 心理 所 有 权 
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(Brasel & Gips, 2014; Florack et al., 2014)。 相 比 于 
口头 告知 拥有 的 方式 ,触摸 或 者 使 用 物体 ,往往 
会 导致 个 体 对 心理 所 有 权 的 感知 更 为 强烈 。 因 为 
触摸 后 个 体会 产生 暂时 性 的 持 有 某 件 商品 的 感受 ， 
即 拥 有 控制 物品 的 能 力 (Brasel & Gips, 2014). fih 
摸 可 以 增加 对 心理 所 有 权 的 感知 ， 但 并 不 一 定 直 
接 提升 WTP。 触 摸 体验 所 带 来 的 效 价 ， 也 发 挥 着 
重要 作用 (Peck & Shu, 2009)， 如 触摸 是 否 为 顾客 
带 来 舒适 的 感觉 。 积 极 的 体验 越 强烈 ， 放 弃 购 买 
产生 的 损失 也 就 越 痛苦 。 苹 果 零 售 店 就 是 实施 这 
一 策略 的 典型 代表 。 一 方面 , 它 注重 产品 的 接触 
体验 , 为 顾客 提供 近 距 离 商 品 观摩 、 直 接触 摸 的 
ME, 提升 了 商品 的 心理 所 有 权 ; 另 一 方面 ， 艺 
术 气 派 的 店面 设计 ,讲解 员 细 致 全 面 的 讲解 等 给 


的 课 赋 效应 。 这 在 中 国学 者 的 实证 研究 中 也 得 到 
了 同样 的 验证 , 据 罗 必 良 (2014) 对 广东 省 7 个 乡镇 
的 调查 , 农户 的 WTP/WTA 比率 均 高 于 1。 另 外, 有 
15.87% 的 农户 宁愿 闲置 土地 也 不 愿意 流转 ， 这 类 
农户 的 豪 赋 效 应 高 达 14.69, EERE AR BE AIL 
微 (2015) 的 研究 中 也 发 现 ， 房 屋 拆迁 的 WTA 与 
WTP 的 比率 为 2.11, 耕地 占用 的 比率 为 3.05, 个 
体面 对 耕 地 和 房屋 的 损失 存在 明显 的 课 赋 效应 
而 纯粹 的 经 济 损失 ， 如 树木 损毁 和 青苗 压 占 等 则 
不 存在 课 赋 效应 。 因 此 政府 在 征地 和 协商 谈判 的 
过 程 中 必须 意识 到 , 住户 的 居所 和 土地 并 不 是 一 
般 的 可 替代 财产 ， 要 对 住户 的 产权 给 予 足够 尊重 。 

此 外 , Thaler (2015) 提 出 , 课 赋 效应 还 会 影响 
个 体 的 公平 感知 , 个 体 通常 将 现状 作为 参照 点 界 


顾客 带 来 了 愉悦 的 体验 ,二 者 共同 作用 ,提升 了 
消费 者 的 购买 意愿 。 此 外 ,免费 试用 、 产 品 定制 
等 方式 都 是 有 效 提升 心理 所 有 权 的 手段 (Walasek， 
Rakow, & Matthews, 2017)。 这 些 方式 通过 顾客 与 
商品 之 间 的 亲密 互动 , 逐渐 将 自我 概念 投射 到 商 
品 中 ， 从 而 增强 心理 所 有 权 , 促进 产品 销售 。 

对 于 消费 者 而 言 ， 在 知晓 课 赋 效应 后 对 购买 
决策 需要 更 加 谨慎 。 早 在 2003 年 ， 美国 伊利 诺 伊 
州 总 检察 长 办 公 室 就 对 购物 者 发 出 一 条 警告 : 警 
惕 那些 鼓励 持 有 商品 并 想象 该 物品 为 自己 所 有 的 
商家 (Peck & Shu, 2009)。 在 了 解 心理 所 有 权 对 豪 
赋 效 应 的 影响 后 ,我 们 可 以 反 其 道 而 行 之 。 例 如 ， 
洗手 这 一 物理 动作 可 以 重 置 我 们 的 认 知 系统 ， 进 
而 减少 由 于 拥有 或 者 不 拥有 商品 所 带 来 的 认 知 不 
平衡 ， 即 洗手 能 够 减少 由 所 有 权 导 致 的 决策 偏差 
(Florack et al., 2014)。 因 此 ， 当 参与 商品 体验 中 无 
HARI, 不 如 及 时 去 洗 个 手 吧 。 

42 ”政策 建议 与 应 用 : 巧 搬 钉 子 户 

在 中 国 的 城市 化 进程 中 , 由 于 征地 和 拆迁 所 
引发 的 群体 事件 时 常 发 生 ， 而 征地 和 拆迁 中 的 最 
主要 矛盾 来 自 于 政府 的 WTP 和 拆迁 户 的 WTA 之 
间 的 鸿沟 。 政 府 根 据 市 价 对 拆迁 户 进 行 补偿 , 但 
拆迁 户 对 住所 的 估 值 除了 基础 的 市 价 外 ,还 受到 
课 赋 效应 影响 ， 出 价 通 常 高 于 市 价 。 其 中 的 一 个 
原因 是 居所 和 土地 与 一 般 物 品 不 同 ， 基 于 Radin 
(1982) 提 出 的 人 格 财产 这 一 概念 ， 居 所 对 个 体 的 
意义 远 高 于 一 般 的 具有 可 替代 性 的 个 人 所 有 物 ， 
居所 与 个 体 的 人 格 紧密 联系 ， 是 个 体 自我 延伸 的 
人 格 财产 ， 因 此 个 体 在 此 类 物品 上 会 表现 出 较 强 


EAF, 那么 阁 情 况 变 化 后 不 如 现状 , 个 体 便 会 
将 其 感知 为 不 公平 ,并 可 能 产生 一 些 反 抗 行为 。 
因此 ,政府 在 征地 过 程 中 要 以 协商 谈判 为 主 ， 严 
格 依法 行事 ,保证 程序 公平 、 提 升 互 动 公平 ， 从 而 
削弱 个 体感 知 到 的 结果 不 公平 ,降低 感受 到 的 不 
公平 感 ， 避 人 免 极端 事件 发 生 。 男 外， 基于 心理 所 有 
权 理 论 (Heider, 1958), 物品 拥有 的 时 间 、 接 触 会 提 
升 所 有 感 ， 进 而 提升 WTP (Brasel & Gips, 2014; 
Strahilevitz & Loewenstein, 1998)。 因此 政府 可 以 
通过 提前 将 安置 房 借 给 住户 试 住 ， 当 拆迁 户 入 住 
一 段 时 间 后 ， 对 各 方面 条 件 都 更 好 的 新 居 产 生 所 
有 感 ， 离 开 新 居 可 能 产生 损失 厌恶 ， 同 时 指向 原 
有 住所 的 所 有 权 被 削弱 ， 此 时 再 与 拆迁 户 进行 拆 
迁 赔 偿 谈 判 ， 协 商 一 致 的 可 能 性 大 大 提高 。 
总 之 , 课 赋 效用 对 人 们 的 生活 具有 重要 影响 ， 
从 国家 政策 层面 有 利于 “ 助 推 "社会 的 稳定 和 发 展 
从 商业 层面 也 已 被 广泛 应 用 于 方方面面 。 同 时 从 
消费 者 自身 出 发 ,了解 与 学 习 课 赋 效 应 有 利于 巧 
妙 应 对 商家 的 “小 心机 ”， 做 出 理性 的 消费 决策 。 


5 总 结 与 展望 


基于 对 生活 中 反常 现象 的 观察 和 思考 ， 塞 勒 
开拓 性 地 提出 台 赋 效应 ， 本文 从 心理 学 的 角度 对 
其 解释 机 制 的 主要 理论 进行 梳理 ( 见 图 1), 深入 探 
讨 了 理论 间 的 联系 和 差异 ， 并 总 结 了 课 赋 效应 在 
生活 中 的 应 用 。 

同时 我 们 注意 到 ,也 有 研究 者 对 课 赋 效应 提 
出 了 质疑 ( 见 四 :“ 情 景 诱导 ?与 “客观 事实 ”之 争 )， 
认为 WTA/WTP 差异 并 不 是 拥有 本 身 对 价值 评估 
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产生 的 影响 , 而 是 被 试 对 实验 情境 的 一 个 错误 反 
应 (Plott & Zeiler, 2005, 2007)。 这 也 激励 着 拥护 者 
们 从 各 种 方面 寻找 课 赋 效应 存在 的 证 据 和 原因 ， 
诸如 风险 厌恶、 心理 所 有 权 、 偏 差 的 认 知 过 程 以 
及 进化 等 理论 ， 从 微观 、 宏 观 等 不 同 角 度 论证 课 
赋 效 应 是 一 种 固有 的 内 在 偏好 。 随 着 技术 进步 
研究 者 也 不 仅仅 依赖 于 行为 实验 (Morewedge et 
al., 2009)， 还 通过 眼 动 (Ashby et al., 2012) 、 脑 电 
(Huang & Wu，2016) 和 功能 性 核磁 功能 成 像 (de 
Martino et al.，2009) 等 实验 指标 进行 验证 。 同 时 ， 
一 些 元 分 析 研 究 也 在 整合 大 量 研究 的 基础 上 为 店 
赋 效 应 的 稳定 性 和 普遍 性 提供 了 证 据 (Tuncel & 
Hammitt, 2014; Yechiam, Ashby, & Pachur, 2017)。 
各 个 理论 之 间 的 相互 佐证 与 辩驳 也 不 断 验 证 了 豪 
赋 效 应 的 普遍 性 和 稳定 性 ， 这些 质疑 之 声 对 课 赋 
效应 实验 范式 的 规范 化 提出 了 更 高 的 要 求 ,为 其 
进一步 发 展 提供 了 努力 方向 。 

此 外 ,关于 店 赋 效应 是 源 于 先天 还 是 后 天 的 
争论 也 从 未 停息 ( 见 加 :“ 本 能 说 ”与 “ 习 得 说 ”之 
争 )。“ 本 能 说 ”的 支持 者 认为 课 赋 效应 诞生 于 漫 
长 的 进化 过 程 ， 是 各 种 机 制 优 胜 劣 汰 的 结果 。 研 
究 者 们 在 黑猩猩 (Brosnan et al., 2007), HE 


预期 会 阻止 个 体 接 下 来 的 行动 ; 因此 买方 倾向 于 
提供 较 低 价格 避免 后 悔 、 而 卖方 提供 较 高 价格 以 
避免 后 悔 (Zhang & Fishbach, 2005)。 因此 ,情绪 也 
可 能 解释 课 赋 效应 。 此 外 ， 本 文 对 偏差 的 认 知 过 
程 只 整合 了 注意 、 记 忆 、 信息 搜索 等 认 知 方式 ,是 
否 还 存在 其 他 的 认 知 过 程 偏差 , 需要 未 来 的 研究 
者 进一步 探究 。 最 后 ,还 需要 关注 个 体 差异 对 襄 
赋 效 应 的 影响 ， 有 研究 发 现 ， 相 比 于 满意 型 决策 
者 ,最 优化 决策 者 在 决策 中 精益 求 精 ,， 力求 获得 
最 优 结果 ( 朱 冬 青 , 谢 晓 非 ,， 2013)。 那 么 最 优化 倾 
向 强 的 个 体 是 否 更 容易 出 现 这 种 决策 偏差 ? 综 上 ， 
未 来 的 研究 可 以 从 情绪 、 认 知 、 个 体 差异 等 多 角 
度 人 手 不 断 完 善 和 丰富 现 有 理论 体系 。 

其 次 ， 豪 赋 效 应 的 发 现 来 源 于 塞 勒 对 实际 生 
活 中 的 非 理 性 行为 现象 的 观察 ， 该 效应 对 于 帮助 
解决 政策 问题 、 促 进 商 家 销售 方面 具有 重要 价值 。 
但 在 现实 中 ,对 课 赋 效应 的 相关 研究 大 都 重 理论 ， 
轻 应 用 。 未 来 心理 学 研究 者 应 该 增加 现象 验证 和 
应 用 拓展 ,注重 同 政府 或 相关 组 织 的 合作 ， 对 一 
些 现 实 问题 例如 合理 有 效 拆迁 等 给 出 切实 有 效 的 
行为 干预 方案 , 优化 人 们 的 生活 ， 提 高 研究 的 价 
值 。 此 外 ,对 店 赋 效用 的 利用 主要 集中 于 心理 所 


(Lakshminaryanan et al., 2008) 等 类 人 生物 以 及 具 
有 和 较 少 市 场 交易 经 验 的 5 岁 儿 童 (Harbaugh et al., 
2001) 身 上 发 现 了 课 赋 效应 。“ 习 得 说 "的 支持 者 则 
认为 课 赋 效应 是 人 们 在 市 场 环境 中 不 断 学 习 的 产 
物 (List, 2003; Plott & Zeiler, 2005; Shogren et al., 
1994)。 除 了 直接 学 习 , 在 评价 商品 时 提取 有 关 信 
息 的 过 程 也 是 积累 得 到 的 ， 而 这 一 提取 过 程 又 有 
不 同 的 来 源 。 参 照 价格 理论 建立 在 外 部 环境 搜索 
基础 上 ,这 种 外 部 搜索 得 到 的 不 同 结果 ,可 能 导 
致 个 体 对 物体 价值 不 同 的 感知 ， 进 而 催生 刘 赋 效 


有 权 和 损失 厌恶 理论 的 结合 。 可 能 的 原因 是 ， 基 
于 双 系 统 理论 (Kahneman，2003)， 个 体 有 两 种 不 
同 的 认 知 加 工 过 程 , 一 种 是 无 意识 的 、 自 动 的 过 
程 ( 即 系统 D)， 另 一 种 是 有 意识 的 ， 需 要 付出 努力 
进行 自我 控制 的 过 程 ( 即 系统 2)。 心 理 所 有 权 可 以 
利用 个 体 的 系统 1, 通过 一 些 较 为 简单 、 低 成 本 、 
符合 人 们 认 知 惯性 的 行为 (如 : 触摸 、 洗 手 ) 即 可 实 
现 (Brasel & Gips, 2014; Florack et al., 2014)， 相 反 
对 认 知 过 程 的 改变 等 则 需 通 过 系统 2, 需要 个 体 
付出 认 知 努力 (Johnson et al., 2007)。 因 此 未 来 研 


应 (Simonson & Drolet, 2004)。 总 之 , FEF BWR 
应 是 先天 遗传 还 是 后 天 形成 的 争论 仍 在 进行 ， 需 
要 通过 未 来 更 多 的 研究 证 据 来 验证 。 

虽然 课 赋 效应 的 研究 不 胜 枚 举 , 但 我 们 认为 
未 来 的 研究 者 无 论 在 理论 探索 、 应 用 性 研究 还 是 
基于 中 国 国情 的 研究 等 方面 仍 大 有 可 为 。 

首先 ， 课 赋 效应 是 否 还 存在 其 它 可 能 的 解 
释 ? 例如 ， 有 研究 者 提出 预期 后 悔 理 论 ， 即 决策 
者 预期 未 来 可 能 为 当前 决策 后 悔 ， 预期 后 悔 会 影 
响 决 策 者 之 后 的 选择 (Ahn, Kim, & Aggarwal, 
2014)。 研 究 发 现 ,在 进行 交易 时 ， 对 损失 的 消极 


究 可 以 秉承 塞 勒 的 助 推 思想 , 广泛 利用 裹 赋 效 应 
的 相关 理论 ,通过 巧妙 的 措施 引导 个 体 做 出 更 好 
的 决策 ,提升 个 体 的 健康 、 财 宣 和 幸福 水 平 。 

最 后 ,通过 梳理 我 们 发 现 ， 国 内 研究 者 在 课 
赋 效 应 理论 拓展 、 方 法 更 新 和 影响 因素 探究 等 方 
面 均 有 所 贡献 。 在 理论 方面 ， 一 些 研 究 者 拓展 了 
心理 所 有 权 对 课 赋 效应 的 解释 (Feng et al., 2013; 
Huang & Wu, 2016; Zhao et al., 2014); 在 研究 方 
法 上 , 我 国学 者 也 紧 跟 学 术 潮 流 , 采用 了 最 新 的 
技术 手段 进行 研究 (Feng et al., 2013; Huang & Wu, 
2016; Zhao et al., 2014); 对 于 影响 因素 ， 如 时 间 
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压力 、 情 绪 、 社 会 价值 导向 等 都 有 涉猎 (Lin， 
Chuang, Kao, & Kung, 2006; Lin & Lin, 2006; Sun, 
2011); 此 外 , 在 心理 学 及 经 济 学 领域 也 出 现 了 大 
量 的 综述 著作 ( 郭 文敏 等 , 2017; 连 洪 泉 ， 董 志 强 ， 
Ki RE, 2016; X K, REH, KEW, WS, 
KE, 2010; BEE, RE, BED, FA, 
2010)。 这 些 总 结 有 助 于 激发 后 续 研 究 者 对 豪 赋 效 
应 的 研究 兴趣 。 未 来 国内 研究 者 可 以 更 多 地 基于 
中 国 独特 的 国情 ,探寻 店 赋 效应 可 能 存在 的 文化 
差异 及 其 在 中 国 国情 生活 中 的 具体 体现 , 不 断 拓 
展 课 赋 效应 的 理论 体系 并 为 解决 中 国 的 现实 问 
题 诸如 “拆迁 难 ”、“ 招 工 难 ” 等 重大 社会 问题 发 挥 
作用 。 
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Normality rather than anomaly: 
The theory and application of endowment effect 


LI Haihong; DENG Zhou; HE Xin; SHEN Shaojing; ZOU Yawen; 
ZHU Minfan; WANG Yun; XIE Xiaofei 
(School of Psychological and Cognitive Sciences and Beijing Key Laboratory of Behavior 
and Mental Health, Peking University, Beijing 100871, China) 


Abstract: If the influence of income and trade cost were neglected, it is natural that people are willing to 
pay the same for something as they would require when sell it. However, Prof. Thaler discovered that it is 
not always the truth. It happens in daily life that individuals attach higher value to the things they own and 
thus their willingness to pay and willingness to sell for the very item may differ. Enlightened by the prospect 
theory, Thaler explained this anomaly by loss aversion and named it endowment effect. Following him, 
many researchers have made further exploration and argument from various angles. In this paper, we 
summarized previous work about endowment effect and list different explanations including loss aversion 
theory, psychological ownership theory, biased cognitive processing theory and evolution theory. This paper 
elaborated the interrelationship and disputes among the theories and finally gave the reason why endowment 
effect is not abnormal. Meanwhile, endowment effect plays an important role in guiding government work 
as well as business strategy making. Future research should enrich the theory framework, expand 
applications and strengthen the research in Chinese background. 
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